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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 

live streaming, flash sale, dan online customer review terhadap keputusan 

pembelian produk Antarestar di TikTok Shop. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif kausal dengan populasi pengguna TikTok Shop yang 

telah membeli produk Antarestar. Sampel penelitian terdiri dari 40 responden 

yang dipilih dengan teknik purposive sampling. Data primer diperoleh melalui 

kuesioner berbasis skala likert, dan regresi linier berganda digunakan untuk 

analisis data. Hasil penelitian menunjukkan bahwa flash sale berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk Antarestar di TikTok Shop, 

sementara live streaming dan online customer review tidak berpengaruh 

signifikan. Secara simultan, ketiga variabel (live streaming, flash sale, dan 

online customer review) memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian, 

meskipun tidak semuanya signifikan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Perkembangan teknologi digital telah mempengaruhi cara konsumen 

berbelanja, terutama dengan meningkatnya popularitas platform e-commerce di 

Indonesia. Kemudahan akses, berbagai penawaran menarik, dan kenyamanan 

yang ditawarkan oleh platform e-commerce telah memotivasi banyak 

konsumen untuk berpindah dari metode belanja tradisional ke metode belanja 

secara online. Konsumen cenderung terdorong untuk membeli secara online 

jika produk tersebut mudah diakses (Rahayu et al., 2022). Kemunculan 

berbagai platform e-commerce membawa dampak signifikan pada perilaku 

konsumen, serta membuat konsumen lebih mudah dalam melakukan pembelian 

(Yelta & Yamini, 2023). Salah satu platform yang diminati adalah TikTok, 

terutama dengan fitur tambahan TikTok Shop yang menggabungkan media 

sosial dan e-commerce dalam satu platform (Muna & Santoso, 2024). Fitur-

fitur yang disediakan oleh TikTok Shop menjadi faktor utama yang 

mempengaruhi minat masyarakat untuk membeli barang-barang yang dapat 

diakses di platform tersebut (C. A. P. Putri et al., 2023). TikTok Shop 

menciptakan pengalaman pengguna yang unik dengan memasukkan fitur 

belanja ke dalam platform yang terkenal dengan konten kreatifnya (Afkar & 

Yusmaneli, 2023). 

Perubahan perilaku konsumen semakin terlihat seiring berkembangnya 

metode belanja online, yang menjadikan mereka lebih cerdas dan selektif saat 

memilih produk sebelum membuat keputusan pembelian (Zuliani et al., 2023). 

Proses pengambilan keputusan dalam pembelian melibatkan serangkaian 

tahapan tertentu, di mana salah satu tahapnya adalah seleksi yang dipengaruhi 

oleh preferensi konsumen sehingga memengaruhi terjadinya keputusan 

pembelian (Ratnanto & Subagyo, 2023). TikTok Shop berhasil memikat 

perhatian konsumen dengan menghadirkan fitur-fitur promosi digital yang 

mendukung proses pengambilan keputusan, seperti live streaming, flash sale, 
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dan online customer review. Fitur seperti live streaming yang memungkinkan 

penjual untuk menawarkan produk secara real-time, memberikan penjelasan 

mendetail tentang produk, menjawab pertanyaan, serta melakukan interaksi 

secara langsung dengan calon pembeli dalam jangka waktu terbatas (Saputra & 

Fadhilah, 2022). Efektivitas fitur ini dapat memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen, menjadikannya salah satu pendekatan pemasaran yang lebih 

optimal dalam zaman serba digital sekarang. Penelitian sebelumnya 

menyatakan fitur live streaming dapat mempengaruhi keputusan pelanggan 

untuk membeli secara signifikan (Aripin & Pradana, 2024). Namun, ada juga 

penelitian mengungkapkan fitur live streaming tidak berdampak signifikan 

terhadap keputusan pelanggan untuk membeli (Agustin & Fazizah, 2023). 

Strategi flash sale juga terbukti efektif dalam menarik perhatian 

konsumen. Flash sale menjadi strategi yang populer dalam pemasaran online 

karena memberikan penawaran eksklusif dengan harga diskon dalam waktu 

singkat (Malafitri et al., 2022). Penawaran singkat ini menarik minat konsumen 

karena harga produk yang diinginkan menjadi relatif lebih murah selama 

berlangsungnya program flash sale dibandingkan dengan harga normal (Untari 

et al., 2024). Adanya tawaran harga terbatas ini meningkatkan keputusan 

pelanggan untuk segera membeli, sebab khawatir melewatkan peluang 

mendapatkan harga terbaik jika menunda pembelian. Penelitian sebelumnya 

menyatakan bahwa flash sale dapat mempengaruhi keputusan pembelian secara 

signifikan (Rahmawati et al., 2023). Namun, ada juga penelitian yang 

mengungkapkan promosi flash sale tidak berdampak signifikan terhadap 

keputusan pelanggan untuk membeli (Fitriani & Rizal, 2024). 

Online customer review juga sangat penting untuk membantu konsumen 

membuat keputusan pembelian yang informatif. Hal ini tidak hanya memberi 

pelanggan pilihan tambahan untuk mempertimbangkan pembelian suatu 

produk, tetapi juga berfungsi untuk membentuk ekspektasi terhadap suatu 

produk (Mu’nis & Komaladewi, 2020). Online customer review dari konsumen 

berisi pendapat mereka tentang layanan yang diterima atau barang yang mereka 

beli dan telah digunakan sebelumnya (Amelia et al., 2021). Pengalaman 
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konsumen lain mengenai produk ini menjadi referensi yang berharga dalam 

memengaruhi pengambilan keputusan pembelian, keyakinan pelanggan untuk 

membeli produk meningkat dengan jumlah ulasan positif yang diterima 

semakin banyak (Syakira & Moeliono, 2019). Penelitian Sebelumnya 

menyatakan online customer review berdampak signifikan terhadap keputusan 

pelanggan untuk membeli (Arrohma & Istiyanto, 2023). Namun, ada juga 

temuan yang mengungkapkan online customer review tidak berdampak 

signifikan terhadap keputusan pelanggan untuk membeli (Mokodompit et al., 

2022).  

Dengan munculnya platform seperti TikTok Shop yang menawarkan 

fitur-fitur inovatif, banyak merek lokal yang mulai menggunakan teknologi 

digital untuk memperoleh jangkauan pelanggan yang lebih luas. Pemasaran 

digital kini memainkan peran krusial dalam promosi produk, karena mampu 

menjangkau lebih banyak pelanggan dengan biaya yang cukup efisien 

(Subagyo & Purnomo, 2022). TikTok Shop memberikan kesempatan bagi 

merek lokal untuk bersaing dengan merek besar melalui fitur-fitur interaktif 

yang dapat memperkuat keputusan pembelian, seperti live streaming, flash 

sale, dan online customer review. Di antara merek lokal memanfaatkan fitur ini 

seperti Antarestar, merek Indonesia yang menyediakan perlengkapan outdoor 

untuk backpacker dan pecinta alam. Dengan menggunakan fitur TikTok Shop, 

Antarestar berusaha ingin menyaingi merek-merek besar yang cukup populer 

di pasar, seperti Eiger dan Arei. Oleh karena itu, memahami bagaimana ketiga 

fitur ini memengaruhi keputusan pembelian konsumen dapat menjadi hal yang 

sangat penting bagi keberhasilan Antarestar di pasar outdoor yang sangat 

kompetitif. 

Mengingat pentingnya ketiga fitur tersebut dalam memengaruhi 

keputusan pembelian, penelitian ini dilaksanakan untuk meningkatkan 

pemahaman tentang pengaruh masing-masing fitur terhadap perilaku 

konsumen. Berdasarkan kajian dari penelitian terdahulu, terdapat perbedaan 

hasil mengenai pengaruh fitur live streaming, promosi flash sale, dan juga 

online customer review terhadap keputusan pelanggan untuk membeli. 
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Sebagian besar penelitian sebelumnya hanya berfokus pada satu atau dua 

faktor, seperti live streaming, flash sale, atau online customer review. 

Penelitian yang mengkaji ketiga faktor ini secara bersamaan masih tergolong 

jarang, terutama dalam konteks TikTok Shop dan merek outdoor seperti 

Antarestar. Keterbatasan penelitian yang membahas interaksi antara ketiga 

variabel ini menunjukkan adanya kesenjangan yang perlu diisi. Sehubungan 

dengan hal ini, penelitian ini memiliki peran penting untuk mengisi 

kekosongan tersebut. Penelitian  ini mempunyai tujuan menganalisis secara 

mendalam bagaimana ketiga fitur tersebut mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen, khususnya dalam konteks produk Antarestar di TikTok Shop. 

Berdasarkan uraian di atas, peneliti menetapkan judul penelitian ini, 

yaitu “Pengaruh Live Streaming, Flash Sale, dan Online Customer Review 

terhadap Keputusan Pembelian Produk Antarestar di TikTok Shop”. 

Mengharapkan penelitian dapat memperluas pemahaman ketiga fitur tersebut 

dalam memengaruhi perilaku konsumen, serta memberikan wawasan yang 

bermanfaat untuk merek lokal mengoptimalkan strategi pemasaran digital 

mereka di platform e-commerce TikTok Shop dan bisa sebagai objek 

pertimbangan Antarestar maupun perusahaan dengan produk serupa, sehingga 

mereka dapat menarik konsumen secara lebih luas. 

B. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis: 

1. Pengaruh signifikan live streaming terhadap keputusan pembelian produk 

Antarestar di TikTok Shop. 

2. Pengaruh signifikan flash sale terhadap keputusan pembelian produk 

Antarestar di TikTok Shop. 

3. Pengaruh signifikan online customer review terhadap keputusan pembelian 

produk Antarestar di TikTok Shop. 

4. Pengaruh live streaming, flash sale, dan online customer review secara 

simultan terhadap keputusan pembelian produk Antarestar di TikTok Shop.
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